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Abstract  ‐  Fuel  –addictive  industry  is  a  growing  industry  in  Indonesia. With  potential  market  of  80  million 









the  root cause of  this company’s  issue  is  the un‐clarity of  its  strategic positioning.To  formulate  the  solution, 
SWOT, IFAS, EFAS and SFAS matrix used to find CV.ESA new strategic position. Alternative strategy is generated 
















From  2004,  Indonesia  has  become  is  one  of  the  biggest  net  importer  oil  and  and  oil‐consuming 
countries  in the world. Since the status change from net exporter to net  importer, Indonesia must 
purchase  oil  in  order  to  meet  its  own  domestic  needs.  Along  with  the  rise  of  population  and 
economic development in this nation, the domestic demand for fuel has been increasing every year. 
Majority fuel in Indonesia is used for industrial sector and especially transportation sector. There are 
four  main  fuel  that  produced  and  supply  by  Pertamina;  Premium  (Gasoline  RON  88),  Pertamax 
(Gasoline RON 92), Pertamax Plus (Gasoline RON 95), and Solar (for diesel).  
 
And  since  the  price  on  non‐subsidized  fuel  (Pertamax/Pertadex)  is  getting  higher,  many  people 
choose to buy subsidized‐fuel. No wonder there are many long queue at subsidized fuel pump. This 




























































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































From  Socioculture  situation  analysis  it  can  be  concluded  that  the  higher  population  growth,  the 




From  environmental  situation  analysis  it  can  be  concluded  that  oil  fuel  has  a  bad  effect  for 









This  analysis  needs  to  be  done  to  map  the  strength  of  the  CV.ESA  competitors.  Analysis  that 
conducted will only focus on fuel‐addictive for Gasoline; well known as octane booster; represented 
by  Hi‐Octan  and  its  competitor’s  product  on  the  market.  The  reasons  are  Hi‐Octan  is  the  main 
product  from  CV.  ESA  and  sensitive  with  government  regulation  changes  and  also  competitor’s 




Actually,  there  are  still  no  one  dominated  octane  booster  products  in  the  national  fuel‐addictive 
industry. Because  fuel‐addictive  is  still growing market. Besides, adding octane booster while  refill 
the engine’s fuel,  is still not common and used for most vehicle’s owner  in Indonesia. Many octane 
boosters  found  in  the market,  have  a  bad  effect  for  the  engine  in  long  term  use.  In  that  sense, 
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strategic  positioning  yet,  the  firm  has  not  clear  priorities  how  the  firm  competes  and  serves 
customers  in  its markets. Hence  the  company  cannot maximize  their  advantage  to  perform  their 
unique activities and get the expected result from the customer who should value it.  
By  having  a  clear  strategic  positioning  the  company  have  a  clear  priorities, which  customer  they 


























































































Through analysis of  IFAS,EFAS and SFAS matrix,  it was  found that the most appropriate positioning 
strategy  for  this  company  is Cost  focus. The  reasons  are: Differentiation  and differentiation  focus 
strategy  is  not  align with  CV.  ESA’s  vision  and mission  and  the  spirit  of  the  company  to  provide 
innovative affordable products for the society.  
The other  reason: CV. ESA’s most  important weaknesses  factors;  limited distribution network and 
product characteristic which is liquid and flammable, make CV. ESA only able to serve and distribute 
the  product  to  limited  area.  Those  factors  only  fit  with  cost  focus  strategic.  As  additional 
consideration new entrepreneurial firm like CV. ESA have a better chance of surviving if they follow a 
narrow‐scope market than a broad scope market 
With  limited  resources, CV. ESA still able  taking  full advantage  from  this narrow market. And With 
very large potential of West Java region, the right implementation of business strategy and strategic 
positioning will bring great benefits  for  this  startup companies and save company  from  losses and 
even bankruptcy. 
Business  strategy  CV.  ESA  formulated  using  the  TOWS Matrix.  From  this  analysis,  there were  13 
alternative business  strategies  for  this Company. 13 Strategy  is mapped back  into a new business 
model  for CV.ESA. For competitive  strategy, CV. ESA  is  recommended  to use a Flanking maneuver 





and  key  partnerships  (appendix  3)  Customer  segment  is  more  focus  to  middle  class  with  below 
1500cc car  in West Java Region. The Segment also expand to  local  industry, where opportunity  for 
large buying  from the  industry  is very high and potential. The value proposition  is expand to three 
different  product  package  (bottle,  sachet  and  barrel)  for  more  specific  target  market;  car  user, 
motorcycle user, and  industry. While  the  innovation of key partnership building block, proposed a 






Implementation plan  are  the  final  step  that developed  from  strategy proposed  for  this  company. 
Every  factor  in  implementation  plan  is  the  essence  to  build  strategy  in  previous  chapter.  The 
implementation  plan  will  be  implemented  for  3  year  ahead.  The  implementation  will  start  with 
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